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L'INTERET DE L'ETUDE DU MARKETING 

Les etudiants specialises en Anglais des affaires seronf un jour ou I'autre les 
porte-paroles des enfreprises et auront pour mission de defendre les produits 
ef services de ces enfreprises vis-d-vis des clients etrangers, cela requiere une 
connaissance parfaife de la langue Anglaise mais aussi du moindre detail 
commercial, cela inclut : 

♦ Les exigences du client. 

♦ Les elements distinctifs du produit par rapport a la concurrence. 

♦ La politique de prix adopte. 

♦ Le reseau de distribution. 

♦ Les axes de communication. 

II faut par ailleurs savoir que le Marketing n'est pas que vendre des produits, 
ga vous apprend aussi a etre bien organise, a convaincre et a vous imposer 
sur le plan socioprofessionnel. 

L'HISTORIQUE DU MARKETING 

Le Marketing n'est sOrement pas tombe du ciel, au contraire, c'est le resultat 
d'une longue evolution des logiques de production et de commercialisation. 

1 . La phase production : 

L'objectif principal d'une entreprise etait de produire plus pour vendre plus 
etant donne que toute la quantite produite sera absorbee par le marche, 
cette epoque etait caracterisee par une faible concurrence, et un client tres 
peu exigeant (Fabrication en masse de produits standardise). 

2. La phase distribution : 

Le passage de la phase production a la phase distribution a ete stimule par 
I'intensification de la concurrence, I'ecoulement des produits n' etait d'ailleurs 
plus aussi naturel qu'il I' etait auparavant. Etant donne que le client etait reste 
jusque-ld peu exigeant, la solution etait de miser sur la force de distribution 
pour vendre un produit toujours aussi standard. 

3. La phase adaptation : 

L'amelioration du pouvoir d'achat associee a I'explosion de la concurrence 
ont fait que le consommateur est devenu de plus en plus exigeant, il n'est 
plus pret a accepter un produit standardise qui ne repond pas a ses besoins, 
c'est done a I'entreprise de s'y adapter, on appelle ga I'orientation client. A 
partir de ce moment est ne le Marketing au vrai sens du terme. 



LES DEFINITIONS DU MARKETING 

La litterature comporte des dizaines de definitions du Marketing, j'ai choisi, 
cependant de me restreindre a deux d'entre elles : 

1 . Le Marketing est un processus permanent d'etudes et de recherches visant 
la realisation des objectifs economiques et/ou sociaux de I'entreprise a 
travers la comprehension des exigences de la clientele et la creation de 
produits et services qui y soient adaptes. 

2. Le Marketing est un ensemble d'outils permettant a I'entreprise d'analyser 
son marche et de concevoir et promouvoir ses produits. 

LES OBJECTIFS DU MARKETING 

Les definitions precedemment exposees nous renseignent sur les objectifs du 
Marketing, sans etre exhaustif je cite : 

♦ L'identification des besoins et desirs du marche. 

♦ La selection d'une clientele cible. 

♦ La creation de produits adaptes aux exigences de cette clientele. 

♦ L'elaboration des politiques de prix, de distribution et de promotion. 

♦ L'evaluation de la satisfaction des clients. 

♦ La proposition de mesures correctives. 

LA DEMARCHE MARKETING 

Faire du Marketing c'est : s'informer, reflechir, agir et controler. 

1. S'informer : 

Pour elaborerune strategie Marketing efficace, I'entreprise a besoin de deux 
types d'informations : 

♦ Les informations internes : Elles concernent les capacites techniques et 
financieres de I'entreprise ainsi que ses forces et ses faiblesses. 

♦ Les informations externes : Elles sont plus generales et concernent entre 
autres : les besoins et desirs des clients, les fournisseurs, les concurrents, 
les modes de distribution et de communication, les lois, etc. 

2. Reflechir : 

A la lumiere des informations collectees, I'entreprise doit : 

♦ Choisir les marches cibles. 

♦ Definir les objectifs en terme de rentabilite et de part de marche. 

♦ Developper une strategie produit adapte a chaque marche. 



3. Agir : 

Agir c'est mettre en oeuvre les politiques et orientations formulees lors de la 
phase de reflexion en veillant a I'allocation optimale des moyens techniques 
et financiers. L'action Marketing se manifeste par I'elaboration et la mise en 
execution du Marketing Mix compose des quatre P : Product, Price, Place 
And Promotion. Ces composantes seront etudiees en detail ulterieurement. 

4. Controler : 

Le controle est une composante indispensable pour le bon fonctionnement 
du departement Marketing, il doit permettre, entre autres de : 

♦ Verifier la conformite de I'offre aux dispositions du Mix. 

♦ S' assurer de la realisation des objectifs. 

♦ Proposer des mesures correctives ou d'amelioration. 

♦ Evaluerl'efficacite des campagnes publicitaires et des promotions. 

♦ Mesurer le taux de satisfaction des clients. 



CONCLUSION 

L'objectif de ce chapitre etait de definir le Marketing, de comprendre son 
evolution historique et d'en presenter les objectifs et la demarche. 

Le chapitre suivant sera consacre a I'etape de collecte d'information, nous y 
evoquerons notamment le diagnostic interne et le diagnostic externe ainsi 
que les diverses composantes de I'environnement de I'entreprise. 



